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摘  要 
钢铁产业是国民经济重要的基础产业，是一个国家生存及发展的重要物质保障。
受 2008 年全球金融危机的影响，中国钢铁产业虽然产量逐年上升，而市场需求却严
重萎缩，产能严重过剩，钢材价格大幅度下跌，行业经济效益明显下滑，加上一些
钢贸企业恶意融资，引发行业信用危机，导致运转资金匮乏，整个钢铁行业的发展
受到了前所未有的挑战。作为一家私营的钢贸企业，S 公司如何进行营销策略的创新，
如何铸造具有竞争力的发展路径迎难而上，这成为公司管理层亟需解决的问题。 
基于此，本文采用文献研究法和案例研究法，为 S 公司营销策略的创新提出建
议和启示。首先，本文回顾了 4R 营销理论、闭环供应链等有关理论知识，为本文主
体部分的研究奠定理论基础；其次，本文对钢贸企业在新的经济形势下的竞争环境
及 S 公司的营销状况做出了具体分析，全面客观地了解 S 公司。再次，针对 S 公司
现有营销策略的问题和面临的挑战，运用 4R 营销的相关理论进行了剖析。最后，本
文为 S 公司制定新的营销策略提出了具体的建议和启示。 
通过分析与研究，本文认为 S 公司在营销策略的制定上，应该考虑在与客户的
关联方面将营销渠道多样化，发展电子商务，增加产品种类，同时向钢厂供应其它
易耗品；在对市场的反应速度方面根据市场变化轧制半成品，开展出口业务；在与
客户的互动关系方面开展营销培训以提升服务质量，与客户信息共享以加强渠道合
作关系以及建立客户管理体系；而在营销回报方面开展个性化销售以提升回报率，
拓展新的融资方式以降低成本等建议。 
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Abstract 
Steel industry is an important foundation for national economy; it is the material 
guarantee for the development of the country, also represents the country’s economy level 
and comprehensive national power. Affected by the 2008 global financial crisis, China’s 
steel industry had encountered tremendous changes. The output increased yearly while the 
profits dropped down gradually: the market demand declined sharply with the capacity 
surplus, made price reduced greatly. At the same time, the credit crisis of steel industry led 
to the lack of operating funds. The whole industry has been facing unprecedented 
challenges.As a private company, how to make innovative marketing strategy and develop 
competitive mode becomes its urgent problems. 
Through the case research and analysis method, the paper makes some innovative 
suggessions on the marketing strategy for S company. Firstly, the paper reviews the 4R 
marketing theory, closed-loop supply chain theories, lays the theoretical foundation for the 
following part. Secondly, the paper analyzes how to develop under the new economic 
situation for steel trading company and the current situation of S company. Thirdly, by 
using the theories mentined above, the paper analyzes the current marketing strategy and 
challenges of S company. Finally, the paper makes some concrete suggestions on the 
marketing strategy for S company. 
By researching and analyzing, there are four main strategies that S company should 
be concerned about. Firstly, diversifying the marketing channels, developing e-commerce, 
producing other kinds of steel products and supplying consumable products to steel mills. 
Secondly, producing semi-finished products and expanding export business. Thirdly, 
carrying out marketing training, sharing information to enhance customer relationships 
and establishing customer management systems. Finally, developing personalized sales to 
improve the reward and developing new financing methods to reduce the cost. 
 
Keywords: Steel Trading Company; Marketing Strategy; Supply Chain 
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第一章 绪论 
第一节 研究背景与意义 
一、研究背景 
钢铁工业是国民经济的重要基础产业，是一个国家生存、发展的重要物质保障，
是国民经济发展的中流砥柱，也是国家综合国力及经济水平的重要标志之一。中国
不但是全球最大的钢铁生产与消费国，同时也是全球最大的钢铁进出口国，为全球
钢工业的发展做出了巨大的贡献。[1]21 世纪以来，中国钢铁工业持续高速发展，粗
钢产量由 2003 年的 2 亿多吨上升至 2015 年的 8.038 亿吨，远超日本和美国成为第一
产钢大国。中国钢铁工业的快速发展取得了令国人自豪并且让世界瞩目的巨大成就。 
然而 2008 年下半年以来，全球金融危机导致的世界经济增速减缓，中国钢铁工
业的消费需求大幅度减弱，国际市场需求严重萎缩，急剧膨胀的高产能也导致了供
需不平衡，库存猛增，钢材价格大幅度回落并且一路走低，经济效益明显下滑，钢
铁行业的发展受到了前所未有的挑战。2009 年 1-2 月，全国规模以上的钢铁企业由
上年同期盈利 225 亿元转为净亏损 7.7 亿元，截至 2014 年 6 月末，全国 86 个大中
型钢铁企业的总负债超过 3 万亿元，这样的大震动势必导致整个钢铁行业的大洗牌。 
钢贸企业主要从事钢铁产品的买卖相关活动，是钢铁行业中不可或缺的重要群
体，是钢厂与终端用钢客户之间的桥梁。2008 年金融危机以及 2009 年国家出台的 4
万亿投资刺激之后，中国钢铁行业更是失去了往日的神采，尤其是在网络信息化高
速发展的冲击之下，信息闭塞而带来的暴力时代已经结束，转而步入了微利时代甚
至是“负利时代”。正因为从事钢材主业入不敷出，所以不少钢贸企业利用与银行、
国企之间合作模式的漏洞，将钢材作为融资平台，获取贷款后做起了资本运作，改
变资金用途，将资金投入到地产、股市等其它高风险行业中去，更有甚者以重复抵
押、虚假仓单等方式非法融资。最关键的是融资出来的资金投入高风险行业后没有
取得预期的收益，甚至是血本无归，导致到期后无法及时还款，被银行列入信贷黑
名单，进一步又引发了行业的信用危机。这对原本就进入寒冬的钢铁行业而言更是
雪上加霜，一方面，因为信用危机银行信贷紧缩，使得所需资金量巨大的钢贸企业
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财务成本剧增，尤其对于那些在信贷宽松时盲目扩张，超能力举债的企业，信贷紧
缩直接导致其资金短缺甚至倒闭关门。另一方面，上游原材料成本上升，下游终端
客户销售疲软，很大程度上把各种资金压力推向了处于供应链中端的钢贸企业，尤
其对于那些从钢厂全额付款购货而备货建仓的企业，下游的疲软导致库存飙升，价
格不断降新低，购销价格不断“倒挂”，传统经营的钢贸企业已经无利可图，甚至越
卖越亏而蒙受巨大的经济损失。不仅如此，由于钢贸企业服务对象比较单一、操作
方式差异不大，行业壁垒相对较低，虽然行业低迷但是钢贸企业之间的竞争却仍然
异常激烈。 
S 公司成立于 2003 年，是一家活跃于钢铁流通领域，以“开拓创新、团结协作”
为经营理念，主营为圆钢、方坯、各类机械配件等，同时专注于螺纹钢、热轧卷板
等钢铁产品的私营企业，主要目标市场为福建闽南地区。S 公司与包钢、三钢、三宝
钢铁、日照钢铁等大中型钢厂有着长期的合作关系，是各钢厂的一级代理经销商，
同时 S 公司也入股了一家炼坯厂和机械配件制造厂，为广大客户提供原料生产和采
购、钢材仓储、钢材加工和配送等一体化的钢铁供应链服务，力争减少客户的生产
成本以实现与客户共赢。2008 年全球金融危机之后，S 公司在新的市场环境下，改
变营销策略，向供应链上、下游转型、延伸，成功地由贸易型企业转型为工贸型企
业，为公司的可持续发展奠定了一定的基础。 
在中国钢铁行业整体低迷的环境之下，应运而生的新型终端客户正对钢贸企业
提出了强有力的挑战，同时这也是一个良好的发展机遇。钢贸企业颠覆传统经营模
式，深入研究营销策略并进行渠道重整和变革已经刻不容缓。 
二、研究意义 
钢贸企业是钢材流通渠道中的一个重要组成部分，在国民经济建设中起到举足
轻重的作用。据有关数据统计，中国钢铁产品 70%是通过中间贸易商批发、零售，最
终到达终端客户手上的，这些钢贸企业为钢厂提供融资，开拓营销渠道，维护客户
等功能，在引导和稳定市场上发挥了巨大的作用。 
2008 年金融危机之后，钢铁产品产能过剩，行业整体需求萎缩，银行信贷紧缩，
这些无疑都给钢贸企业带来毁灭性的打击，钢贸行业哀鸿一片。此时，钢贸企业面
临着坚守本行业还是另谋出路的困境，而且对于供应链上游的钢厂以及下游的终端
客户而言需要扮演更加重要的角色。想要走出困境不仅取决于外部环境，而且取决
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于能否提升自身的竞争力。因此，加强对供应链的分析与研究，剖析存在的问题和
不足，改变观念重整、开拓营销渠道，完善营销策略，提升供应链的运转效率，这
对提高钢贸企业及其供应链的盈利能力具有重大的意义。 
第二节 研究方法与研究内容 
一、研究方法 
本文围绕钢贸行业的营销策略研究，通过采集钢铁行业数据以及 S 公司的内部
资料，阅读营销管理、供应链管理、战略管理、钢铁产业发展报告等方面的专业书
籍，运用微观与宏观相结合，理论与案例实际相结合等方式，参考、总结当前专家、
学者的研究成果，对钢贸企业 S 公司营销策略的现状及存在的问题进行分析、研究，
对未来钢贸企业营销策略的发展趋势做出一定的判断，提出适合 S 公司未来发展的
经营思路、策略以及改善建议等。 
二、研究内容 
本文包括以下六章内容： 
第一章 绪论。介绍了本文的研究背景、研究意义和研究思路、方法，同时对论
文的主要内容及结构进行了简单的介绍。 
第二章 相关理论综述。介绍了营销管理、供应链管理的相关理论知识，包括 4R
营销理论、闭环供应链等有关内容，为后文的问题探讨和研究铺设一定的理论基础。 
第三章 S 公司的竞争环境及公司的营销状况。本章对钢铁产品及钢贸行业进行
了概述，详细介绍了 2008 年全球金融危机对 S 公司竞争环境的影响，具体分析了 S
公司在金融危机前后的营销策略的变化。 
第四章 S 公司营销策略存在的问题分析。本章利用 4R 营销理论的四大方面，对
金融危机以后 S 公司的营销策略存在的问题进行具体研究与分析，为下文提出改善
建议做了铺垫。 
第五章 S 公司营销策略的改善建议。利用 4R 营销管理等有关理论知识，探索性
地为 S 公司的营销策略提出改善建议。 
第六章  研究结论及展望。
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第二章 相关理论综述 
本章综述了营销管理与供应链管理的有关理论知识，针对下文的分析需要对 4R
营销理论以及闭环供应链、供应链融资等理论进行了详细的阐述，为下文研究和分
析钢贸行业及 S 公司的营销策略搭建一定的理论基础。 
第一节 营销管理相关理论 
一、营销管理理论概述 
美国著名的营销学家飞利浦·科特勒在《营销管理》中认为所谓的市场营销，
就是识别并满足人类和社会的需要，他认为对于市场营销的说法最简洁的定义就是
“满足别人并获得利润”。而美国市场营销协会对市场营销的定义是：市场营销是在
创造、传播、交付和交换那些对顾客、客户、合作伙伴和社会有价值的市场供应物
的活动、制度和过程。从事这些交换活动，必须完成很多工作和具有一定的技能。
当一方想着通过各种方式推动另一方做出预期反应（比如购买）时，便产生了营销
管理。所以可以把营销管理看作艺术和科学的结合——选择目标市场，并通过创造、
交付和传播优质的客户价值来获得客户、挽留客户和提升客户的科学与艺术。[2] 
营销策略是企业以客户的基本需求为出发点，按照经验获取客户的需求量和购
买力的信息、商业界的期望值，有计划地组织企业的各项经营活动，通过相互协调
一致的产品策略、价格策略、渠道策略和促销策略，为客户提供满意的商品和服务，
从而实现企业目标的过程。营销策略的目的是创造客户，获得和维持客户，从长远
的观点来考虑如何有效地战胜竞争者并立于不败之地。营销策略应该重视市场调研，
收集并剖析大量的信息，只有这样才能更好地在外部环境变化有很大不确实性的情
况下做出正确的决策。 
二、4R 营销理论 
4R 营销理论是由美国学者唐·舒尔茨在 4C 营销理论的基础上提出的新营销理
论。4R 分别指代 Relevance(关联)、Reaction(反应)、Relationship(关系)和
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Reward(回报)。4R 营销理论以竞争为导向，认为随着市场的发展，企业有必要从更
高层次上以更有效的形式在企业与客户之间建立起有别于传统的新式的主动性关
系。 
 （一）4R 营销的操作要点 
首先，紧密联系客户。企业与客户是一个命运共同体，应当通过某些有效的方
式在业务往来、业务需求等方面与客户建立关联，将客户与企业自身联系在一起，
相互之间形成一种互助、互求、互需的社会关系，提高客户的忠诚度，减少客户的
流失，这是一个企业经营的核心理念与最重要的内容。 
其次，提高企业对市场的反应速度。基本上大多数企业更加倾向于说给客户听，
却往往忽视了倾听、了解客户实际需求的重要性。对企业来说，在彼此相互影响、
相互渗透的市场中，最现实的问题不在于如何制定、实施计划和控制，而在于如何
站在客户的角度倾听客户的希望和需求，并及时做出反应以最大程度地满足客户的
需求，将商业模式转移成为高度回应客户需求的模式。 
再次，重视与客户的互动关系。在激烈的市场竞争中，企业与客户的关系容易
发生本质性的变化。4R 营销理论认为，当前抢占市场的关键已转变为与客户建立长
期而稳定的业务关系，把业务交易转变成一种责任，从一次性交易转向强调建立长
期友好合作的关系。当然，沟通是建立这种互动关系的关键方式。 
最后，回报是营销的源泉。由于营销目标比较注重产出，注重企业在营销中得
到的回报，所以企业要满足客户需求，为客户提供价值，不能做无回报的事情。任
何交易与合作关系的巩固和发展，都离不开经济利益问题。一方面，这种回报是维
持双方市场关系的必要条件；另一方面，追求回报是营销发展的动力源泉，营销的
最终价值在于其是否给企业带来短期或长期的收入能力。一定的合理回报既是正确
处理营销活动各种矛盾的出发点，也是营销的落脚点。 
（二）4R 营销的特点 
首先，4R 营销以竞争为导向，主动地创造需求，运用优化和系统的思想去整合
营销。基于市场不断成熟和日趋激烈的竞争形势，4R 营销着眼于企业与客户创建可
持续的互动与双赢的关系，不单积极地满足客户的需求，而且主动地把企业与客户
紧密地联系在一起，形成了可持续的竞争优势。 
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其次，4R 营销真正意义上体现并且落实了关系营销的思想。4R 营销提出了如何
与客户建立关系、长期维持客户、保障长期利益的具体操作方式，这是关系营销史
上的一个很大的提高。 
再次，4R 营销是实现互动与双赢的保证。4R 营销的反应机制为创建企业与客户
关联、互动与双赢的关系提供了基础和保障，同时也延伸和升华了营销的便利性。 
最后，4R 营销的回报使企业兼顾到成本和双赢两方面的内容。为了追求利润，
企业必定会实施低成本战略，充分考虑客户愿意支付的成本，实现成本的最小化，
并在此基础上获取更多的客户份额，形成规模效益。这样一来，企业为客户提供的
产品和追求回报就会最终融合在一起，相互促进，从而达到与客户双赢的目的。 
当然，4R 理论也存在一些缺陷和不足，比如通常与客户建立稳定的合作关系是
需要一定的合作基础的，很大程度上需要企业具有一定的实力或者其它特殊条件，
这对很多企业而言就是一种较高的门槛。[3] 
第二节 其它相关理论 
一、闭环供应链 
闭环供应链（Closed Loop Supply Chains）是指企业从采购到最终销售的完整
供应链循环，包括产品回收与生命周期支持的逆向物流。为了重新实现和发掘价值，
围绕核心企业，通过对信息流、物流、资金流的正、反双向流动的控制，在产品由
供应地到消费地，产品的残余又由消费地到供应地的过程中，将供应商、制造商、
分销商、零售商、回收商链接成闭环结构的网状链。传统供应链管理的核心思想是
利用集成系统方法来管理从原材料供应商，经过加工工厂和存储仓库，直到最终用
户所构成的供应链上的信息、物流和服务流，[4]它解决了原材料、在制品和产成品从
生产地向消费地流动的问题，但是随着环境的日益恶化和相关法律的相继出台，企
业越来越多地关注产品的回收和再利用，于是出现了原材料、半成品和产成品从消
费地向生产地的大规模流动，逆向供应链也应运而生，传统供应链与逆向供应链的
有机结合便构成了闭环供应链。闭环供应链除了传统供应链的内容，还具有可持续
发展的重要意义。 
闭环供应链可分为以下四种运行模式： 
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